Mozliwo$¢ dofinansowania

Sprzedaz B2B w oparciu o Sciezke 3 000,00 PLN brutto

sprzedazy 8Z w firmie - szkolenie 3 000,00 PLN netto
187,50 PLN brutto/h

187,50 PLN netto/h

Numer ustugi 2023/04/11/123918/1774071

WARTO SZKOLIC

SPOLKA Z

OGRANICZONA © Poznar / stacjonama
ODPOWIEDZIALNOS & Ustuga szkoleniowa

ClA ® 16h

* % % ¥ K 9 09.09.2024 do 10.09.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie dedykowane jest dla pracownikéw dziatu handlowego

Grupa docelowa ustugi zajmujacy sie pozyskiwaniem klienta B2B, obstugg i doradztwem
produktowym.

Minimalna liczba uczestnikow 4

Maksymalna liczba uczestnikow 16

Data zakornczenia rekrutacji 02-09-2024

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 16

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga "Sprzedaz B2B w oparciu o $ciezke sprzedazy 8Z w firmie" przygotowuje uczestnika do aktywnej sprzedazy i
docierania do Klientdw o réznej charakterystyce i stylu bycia. Uczestnik po ukonczeniu szkolenia bedzie potrafit
rozrozniaé typy klientéw i skutecznie finalizowa¢ sprzedaz.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

charakteryzuje przygotowanie celow
X . . X spotkania i materiatéw na podstawie
Uczestnik definiuje racjonalne i . ) .
. L, rzeczywistych przypadkow, prezentuje
emocjonalne potrzeby Klientéw oraz . . . Test teoretyczny
, . rozwigzania pod katem potrzeb Klienta,
okresla cele spotkan . . -
wskazujac na argumentacje wartosci

dodane;j

Uczestnik prowadzi "small talk" i otwiera

i . . Stosuje cross selling i up selling w
rozmowy w sposoéb przyjazny i

praktycznych sytuacjach, stosuje

rozwigzania pod katem potrzeb klienta i Test teoretyczny
automatyzuje komunikacje z

zastosowaniem jezyka korzysci

profesjonalny. Umiejetnie postuguje sie
materiatami promocyjnymi firmy.
Stosuje skuteczne sformutowania i
jezyk korzysci w komunikacji z Klientem

Uczestnik rozpoznaje rézne typéw
klientéw poprzez analize stylu

spotecznego.Pracuje ze Swiadomoscia Wskazuje i poprawnie stosuje wybrane
. . . . T . Test teoretyczny
poziomu swojej wiedzy i umiejetnosci, mozliwosci i wiedze w pracy zawodowej

oraz wykorzystania ich w codziennej
pracy zawodowej

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Tak

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

Tak

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

Tak

Program

Szkolenie adresowane jest dla pracownikéw dziatu handlowego zajmujacy sie pozyskiwaniem klienta B2B, obstuga i doradztwem
produktowym.




Szkolenie ma charakter praktyczny i aktywizujgcy w celu wypracowania najkorzystniejszego podejscia oraz rozwigzan dla organizaciji.

Forma zaje¢:
Case study w ramach ktérego trener rozdziela zadania i zasoby organizacyjne pomiedzy réznych cztonkéw zespotu.
Scenka symulacyjna — symulacja prowadzenia rozmowy oceniajacej, podczas ktérej uczestnicy zostang podzieleni na dwuosobowe

grupy,

Liczba godzin ustugi jest liczona wedtug godzin zegarowych.
Program szkolenia:
Z1 - zacznij od przygotowania:(Analiza case study)

e okreslenie celéw na spotkanie
e przygotowanie niezbednych materiatéw
¢ analiza informacji o kliencie

Z2 - zbuduj relacje:(symulacje rozméw na forum)

e zasada: najpierw ludzie potem interesy

e small talk: od czego zacza¢

e umiejetnos¢ dostrajania sie do réznych typdw klienta (w oparciu o analize stylu spotecznego)
e budowanie zaufania w relacji z Klientem

Z3 - zbadaj potrzeby.(Praca w grupach 4 os + symulacje rozméw)

¢ Jakimi kategoriami myslg Klienci? - rozréznienie racjonalnych i emocjonalnych potrzeb Klientéw — motywacje zakupowe Klientow
¢ najpierw staraj sie zrozumieg, czyli techniki aktywnego stuchania,

¢ sztuka zadawania efektywnych pytan

e rozréznianie stanowisk od intereséw Klientéw

Z4 - zaangazuj klienta do rozmowy:(burza mézgow ze wszystkimi)

¢ postugiwanie sie materiatami promocyjnymi firmy (katalog, folder, oferta, artykuty branzowe)
e zachecanie klienta do testowania

Z5 - zaprezentuj korzysci(Cwiczenia indywidualne z oméwieniem na forum)

e prezentacja rozwigzan pod katem potrzeb Klienta

e argumentacja wartosci dodanej

¢ komunikacja z klientem: skuteczne sformutowania, jezyk korzysci
¢ stosowanie obrazowych metafor w procesie prezentaciji

e historie obrazujgce, motywujace Klienta do podjecia decyzji

Z6 - zbij obiekcje (Cwiczenia indywidualne z oméwieniem na forum)

¢ odkrywanie pozytywnych intencji zgtaszanych obiekcji
e wzorce jezykowe pozwalajgce na pokonanie obiekcji

¢ metody finalizowania sprzedazy

e negocjacje sprzedazowe i obrona ceny

Z7 - zaproponuj co$ jeszcze (Cwiczenia indywidualne z oméwieniem na forum

¢ cross selling, czyli metoda aktywnego ,nienachalnego” proponowania dodatkowych ustug i produktéw w trakcie obstugi Klienta,
powigzanych z dokonywanym zakupem
¢ up selling, czyli oferowanie rozwigzan z wyzszej p6tki cenowej, ktére lepiej zaspokoja potrzeby Klienta

Z8 - zréb follow up z klientem(Cwiczenia indywidualne z oméwieniem na forum

e Tworzenie notatki po spotkaniu
¢ Planowanie nastepnych dziatan z klientem

Intergracja tresci w catosc¢ (symulacje rozmow z klientami).

PODSUMOWANIE SZKOLENIA




Po ustudze rozwojowej uczestnik otrzyma zaswiadczenie ukoriczenia szkolenia.
Ukonczenie szkolenia rozumiane jest jako obecno$¢ na minimum 80% zaje¢ przewidzianych programem.

Sala szkoleniowa spetnia warunki lokalowe oraz sprzetowe gwarantujgce prawidtowe przeprowadzenie szkolenia tj. m.in. (stoty, krzesta,
dostep do sieci internetowej, flipchart, rzutnik multimedialny, laptop)

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 19

Przedmiot / temat
zajeé

wprowadzenie do
szkolenia

am-

zacznij od
przygotowania:
(Analiza case
study)

przerwa

Z2 -zbuduj
relacje:
(symulacje
rozmoéw na
forum)

przerwa

Z3 - zbadaj
potrzeby.(Praca

w grupach 4 os +
symulacje
rozmow)

przerwa

@m -

zaangazuj klienta
do rozmowy:
(burza mézgow
ze wszystkimi)

podsumowanie i
zakonczenie
szkolenia

Prowadzacy

Maciej Sasin

Maciej Sasin

Maciej Sasin

Maciej Sasin

Maciej Sasin

Maciej Sasin

Maciej Sasin

Maciej Sasin

Maciej Sasin

Data realizacji
zajeé

09-09-2024

09-09-2024

09-09-2024

09-09-2024

09-09-2024

09-09-2024

09-09-2024

09-09-2024

09-09-2024

Godzina
rozpoczecia

08:00

08:15

10:00

10:15

12:00

12:15

14:15

14:30

15:45

Godzina
zakonczenia

08:15

10:00

10:15

12:00

12:15

14:15

14:30

15:45

16:00

Liczba godzin

00:15

01:45

00:15

01:45

00:15

02:00

00:15

01:15

00:15



Przedmiot / temat
zajec

wprowadzenie do
szkolenia

GED -

zaprezentuj
korzysci(Cwiczen
ia indywidualne z
omoéwieniem na
forum)

przerwa

Z6 - zbij
obiekcje
(Cwiczenia
indywidualne z
omoéwieniem na
forum)

(PPEIN PRZERWA

|-

zaproponuj co$
jeszcze
(Cwiczenia
indywidualne z
omoéwieniem na
forum

przerwa

Z8 - 2r6b

follow up z
klientem(Cwicze
nia indywidualne
z omoéwieniem na
forum

Intergracja tresci
w catosé
(symulacje
rozmow z
klientami).

podsumowanie i
zakonczenie
szkolenia

Prowadzacy

Maciej Sasin

Maciej Sasin

Maciej Sasin

Maciej Sasin

Maciej Sasin

Maciej Sasin

Maciej Sasin

Maciej Sasin

Maciej Sasin

Maciej Sasin

Data realizacji
zajeé

10-09-2024

10-09-2024

10-09-2024

10-09-2024

10-09-2024

10-09-2024

10-09-2024

10-09-2024

10-09-2024

10-09-2024

Godzina
rozpoczecia

08:00

08:15

10:00

10:15

12:00

12:15

14:00

14:15

15:10

15:45

Godzina
zakonczenia

08:15

10:00

10:15

12:00

12:15

14:00

14:15

15:10

15:45

16:00

Liczba godzin

00:15

01:45

00:15

01:45

00:15

01:45

00:15

00:55

00:35

00:15



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3 000,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3 000,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 187,50 PLN
Koszt osobogodziny netto 187,50 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

1z1
Maciej Sasin

Socjolog, filozof, absolwent studiéw podyplomowych psychologia w zarzgdzaniu. Mistrz Praktyk
NLP, coach w metodyce Multilevel Coachingu, ukonczyt kurs analizy transakcyjnej zakoriczony
testem 101. Przez 6 lat zarzadzat dziatem HR w firmie z branzy motoryzacyjnej, gdzie odpowiadat za
rekrutacje, coaching, wdrazat i szkolit pracownikéw z zakresu technik sprzedazy, kompetencji
managerskich i osobistych, odpowiadat za komunikacje wewnetrzng. Wyktadowca i trener
zagadnien z zakresu psychologii w biznesie oraz w rozwoju osobistym. Konsultant rozwoju
organizacyjnego. Autor wielu programéw szkoleniowych. Przeprowadzit ponad 680 dni
szkoleniowych dla ponad 3000 uczestnikéw. Specjalizuje sie w zagadnieniach zwigzanych z
komunikacjg interpersonalng, sprzedazg, obstuga klienta i rozwojem kompetenciji kierowniczych.
Prywatnie pasjonuje sie swojg pracg, a ponadto jest mitosnikiem malarstwa, jazzu nowoczesnego i
dobrej ksigzki. Biegacz.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy uczestnik szkolenia otrzyma od organizatora materiaty szkoleniowo - dydaktyczne w formie zeszytu uczestnika.

Warunki uczestnictwa

Sala szkoleniowa spetnia warunki lokalowe oraz sprzetowe gwarantujgce prawidtowe przeprowadzenie szkolenia tj. m.in. (stoty, krzesta,
dostep do sieci internetowej, flipchart, rzutnik multimedialny, laptop).



Adres

Poznan
60-001 Poznan

woj. wielkopolskie

Kontakt

O
)

Patrycja Sanok

E-mail patrycja.sanok@wartoszkolic.pl
Telefon (+48) 739 088 688



